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1. Introduccién —_—

El Desarrollo de Proveedores, incluyendo al Subcontratismo, tienen en la industria de la
Provincia de San Luis un mercado de 439.805.000 de pesos anuales, a valores de 1993. Esa
es la dimension de las compras que realizd la Industria en concepto de “otros consumos
intermedios” segun lo registrado por el Censo Nacional Econdémico de 1994,

El Desarrollo de Proveedores, en todas sus variantes, debe tener por finalidad promover
el mayor aprovisionamiento local posible de los insumos y servicios que son consumidos por la
industria instalada en la Provincia.

En Cuadro 1 se muestran los valores registrados en consumos intermedios, habiéndose
ordenado las Ramas de actividad por la importancia que en cada una tienen los valores
correspondientes a “otros consumos intermedios” respecto del monto total de esos bienes y
servicios que adquirié la Industria en su conjunto.

La diferencia entre “otros consumos intermedios” y “consumo intermedio total”
corresponde a las materias primas consumidas. Excepto en el caso de plantas frigorificoa,
establecimientos que utilizan maiz y productos frutihorticolas asi como en industrias que
demandan minerales no metalicos tales como cuarzo, feldepasto carbonatos, piedra laja,
gramtos\y otros minerales no metalicos, enas demas actlvsdades manufactureras las materias
primas tienen fuentes de aprovisionamiento extra-provincia que en el mediano plazo se
presentan como ireemplazables (aceros, plasticos, etc)

El Desa‘rrollo de Proveedores se debe proponer, precisamente, organizar las
articulaciones que\agreguen valor intemo al poder de compra de bienes y servicios que
manifiesta el sector\mgustnal dando asi base al desarrollo en territorio provincial de
competitividad sistémica. -

2. Programa Nuevas Empresas

En el area de competencia de la Subsecretaria de Industria y Mineria de la Provincia de
San Luis, existe el Programa Nuevas Empresas. Cuenta con personal, experiencia y planes de
trabajo en condiciones de orientar la actividad de los proyectos, emprendimientos y empresas
asistidas en direccidén al Desarrollo de Proveedores.

El Programa Nuevas Empresas es interdisciplinario y se lleva a la practica por equipos
que definen y evaliian sus actividades en términos de resultados. Se ejecuta en cuatro etapas.

La primer etapa estad destinada a promover la integraciéon de ias Micro y Pequeias
empresas radicadas en la provincia mediante acciones en actualizacidn y capacitacién en
gestibn empresaria y a través de la identificacion y desarrollo de nuevos negocios. Sus
actividades basicas son de difusién y promocién de objetivos y programas.



En la segunda etapa se seleccionan ideas y grupos de emprendedores (personas o
firmas) cuyos proyectos de negocios demuestren rentabilidad y contribuyan al desarrollo de
competitividad sistémica y de tejido industrial. Estas dos ultimas condiciones se ajustan
plenamente a la Politica Industrial en curso.

La tercer etapa consiste en formular los Proyectos de negocios con sus
comrespondientes Planes Estratégicos.

La cuarta etapa es de seguimiento de los Proyectos, actividad que incluye asistencia
para la puesta en marcha y consolidacién de los emprendimientos.

El desarrolio del Programa a fo largo de las cuatro etapas descriptas, se realiza desde
siete areas de trabajo. Eilas son :

1. Formulaciéon y Evaluacion de Proyectos.
2. Seguimiento de Proyectos.

3. ldentificacién y Desarrollo de Negocios.

4, Asistencia Juridica, Impositiva y Contable.
5. Recursos Humanos.

6. Comunicaciones.

7. Administracion y Logistica.

La Provincia ha sido dividida, a su vez, en dos Regiones: San Luis y Norte, una; Villa
Mercedes y Sur, ofra.

En la medida en que el Ptan estratégico de Negocios de cada una de las unidades
asistidas sea orientado en direccion a la implantacién y desarrollo de redes de empresas a
partir de acuerdos comerciales autosostenibles por calidad y por aprovisionamiento en tiempo,
y en el marco de ese importante mercado constituido por las compras de “otros consumos
intermedios”, la proyeccion del mencionada Programa es hacia una Politica de Desarrollo de
Proveedores.

Quedarian a promover otras formas de! Desarrollo de Proveedores (algunos insumos,
servicios en la totalidad de la gama en que son o pueden ser requeridos por unidades
econdmicas y también productos que se consuman en el interior de establecimientos fabriles,
tales como en comedores para el personal ) que se extienden mas alld de la industria
abarcando comercio, turismo y servicios en general. Para estas articulaciones, el Programa
Nuevas Empresas para una Nueva Provincia puede ser una heramienta que tiene a su favor
contar con experiencia acumulada en la formaciéon y promocién de emprendedores y de
microempresas y con un plantel de personal que se encuentra trabajando en esas funciones.

3. Mercado de consumos industriales intermedios

De las veinte Ramas industriales que registré el Censo Nacional Econémico en 1994,
para dos de ellas sélo informa nimero de locales' (Maguinas de oficina, contabifidad e
informatica y Otros equipos de transporte), quedando en consecuencia dieciocho Ramas con
informacién sobre empleo y actividad econdmica.

2



Las Ramas sobre las que se dispone informacién, fueron ordenadas en Cuadro 1
segun el monto destinado a "Otros consumos intermedios” . Agrupadas en estratos de 10
millones de pesos, se observa que en el comprendido entre 50 y 59,99 millones de pesos afio,
registraron compras tres Ramas: Maquinas y Equipos, excepto de oficina, Alimentos y Bebidas
y Productes de Metal, excepto maquinaria y equipos. En el estrato de 40 a 49,99 millones, una
Rama: Productos textiles. En el de 30 a 39,99, tres Ramas: Productos de caucho y de piastico,
Papel y productos de pape! y Sustancias y productos quimicos. En el estrato de 20 a 29,99,
una: Prendas de vestir. En el estrato de 10 a2 19,99, cinco Ramas: Metales basicos, Productos
minerales no metalicos, Curtido, talabarteria y calzado, Motores, equipos y suministros
eléctricos, Editoriales, imprentas y otros. £n el estrato de 1 a 9,99, cuatro Ramas: Muebles e
industrias diversas, Aparatos de radie, TV y comunicaciones, Automotores y autopartes, e
Instrumental médico, dptico, de precision y relojes. En el estrato inferior a 1 millén, una sola
Rama: Madera y corcho, excepto muebles.

En el siguiente cuadro se muestra el ordenamiento antes mencionado, con las
siguientes precisiones: promedio por Rama y por local:

Rama de actividad Numero Consumo Consumo Consumo
de locales intermedio intermedio intermedio
acumulado promedio promedio
por Rama porlocal (1)
| En Miles de $ |

TOTAL DE LA 890 439.805 24.434 4942
INDUSTRIA

MAQ.Y EQUIPO (EXC. DE OFICINA)

ALIMENTOS Y

BEBIDAS

PR.DE METAL EXC.MAQ.Y EQUIPQ 351  167.834 55.945 478 2

PRODUCTOS 71 42.016 42.016 591.,8
TEXTILES

PR. CAUCHO Y PLASTICO
PAPELY PRODUCTOS DE PAPEL
SUSTANCIAS Y PROD.QUIMICOS 147 104.035 34.678 707,7

PRENDAS DEVESTIR - ——-—-—- - - 46 24.543 24.543 ---—---5633 5

METALES BASICOS

PR. MINERALES NO METALICOS
CURTIDO TALABARTERIA Y
CALZADO

MOTORES, EQ.SUM.ELECTRICOS
EDITORIALES, IMPRENTAS Y 183 71.565 14.313 391,1
OTROS

MUEBLES; IND. DIVERSAS
RADIOQ, TV Y COMUNICACIONES



AUTOMOTORES, AUTOPARTES

INSTR.MEDICO, OPTICA, 60 17.913 4.478 2908,6
PRECISION, RELOJES

MADERA EXCEPTO 29 588 588 20,3
MUEBLES

(1) El total considerado es 887, debido a que sobre tres locales no se informan valores.

Se lee en el Cuadro anterior que ocho Ramas se encuentran por sobre el promedio de
la Industria y diez por debajo del mismo. Al observar los valores promedios por local, se
comprueba que sélo cinco Ramas tienen consumos intermedios (excluyendo materias primas)
con montos superiores al promedio de ia Industria: Productos de caucho y de plastico, Papel y
productos de papel y Sustancias y productos quimicos, con 707.700 pesos anuales promedio
por local. Productos textiles, con 581.800 pesos aio promedio por locail y Prendas de vestir con
533.500 pesos anuales promedio por local.

Con valores proximos al promedio, se observa que tres Ramas compraron por 478.200
pesos afio en cada local: Maquinas y Equipos, excepto de oficina, Alimentos y Bebidas y
Productos de Metal, excepto maquinaria y equipos

Por debajo del promedio diez Ramas. Cinco compraron en promedio por local 391.100
pesos al aho: Metales basicos, Productos minerales no metalicos, Curtido, talabarteria y
calzado, Motores, equipos y suministros eléctricos, Editoriales, imprentas y otros. En cuatro
Ramas, las compras promedic fueron de 298600 pesos: Muebles e industrias diversas,
Aparatos de radio, TV y comunicaciones, Automotores y autopartes, e Instrumental médico,
optico, de precisidbn y relojes. En una, Madera y corcho, excepto muebles, el consumo
intermedio excluidas las materias primas, sélo alcanzd a 20.300 pesos en el afo.

En Cuadro 2 se indica la participacion relativa de cada Rama respecto del nimero de
locales, puestos totales de trabajo ocupados®, consumos intermedios que no incluyeron
materia prima y remuneracién al trabajo. De las participaciones relativas se puede deducir el
grado de correlacion que el consumo intermedio, exceptuando siempre a materias primas, tiene
con cada una de esas variables. Es llamativo, como se observara a continuacién, que a mayor
volumen de remuneraciones, mayor consumo intermedio:

Coeficiente de correlacion
Otros Cons. Otros Cons. Otros Cons. .
Infermedios Intermedios Intermedios
respecto de respecto de respecto de
locales puestos remunera-
de trabajo ciones

0,71 0,83 0,91

Una indagacion muestral por Rama de actividad, permitira verificar la relacién existente
entre remuneraciones totales y compras intermedias. Por ic pronto, de las cifras analizadas se
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comprueba una alta correlacion entre estas dos variables lo que puede estar indicando un perfii
industrial diferente al modelo factoria. Modelo este dltimo implicito como derivacién mas
probable en ios regimenes de promocién tradicionales tal como el que di¢ lugar a la instalacién
de la Industria en la provincia de San Luis y que en la actualidad podria ser utilizado en el
ambito del Mercosur por Brasil como instrumento de captacién de inversiones en el sector
automotriz.

En Cuadro 3, la participacién por Rama de actividad se presenta en forma acumulada.
Como se lee en este dltimo Cuadro, cinco Ramas concentran m'as del 50 por ciento de los
valores correspondientes a cada variable; tres, aproximadamente ei 25 por ciento y diez, el 25
por ciento restante. En Cuadro 4, esas participaciones se miden en valores monetarios
acumulados (para los casos que corresponde: consumos y remuneraciones). Alli se lee que {as
primeras cinco Ramas, generan un mercado de consumos intermedios de 246.624.000 pesos y
pagan remuneraciones por 147.212.000 pesos. Las tres Ramas que concentran el 25 por
ciento siguiente, compraron por 91.804.000 pesos y pagaron remuneraciones por 63.453.000
pesos. Las diez Ramas restantes, compraron por 90.066.000 pesos y pagaron
remuneraciones por 56.102.000 pesos. Las diferencias crecientes entre los valores de compra
y los correspondientes a remuneraciones, a medida que se desciende en la escala de
participaciones acumuladas, fortalecen las correlaciones a que antes se hacia referencia: a
menores niveies totales de remuneraciones ai trabajo, menores niveles de consumo intermedio.

Los indicadores hasta aqui comentados pueden verse en término de unidades a
vincular a través de una Politica de promocién de Tejido Industrial que utilice al Desarrolio de
Proveedores como Programa base. En tal sentido, el Cuadro 5 muestra la cantidad de locales
para cada uno de los tres estratos identificados en el Cuadro 4. En el primer estrato, el que
genera mas del 50 por ciento de las compras de insumos intermedios, se registraron 489
locales. En el segundo, que compré por el equivalente al 25 por ciento siguiente, 126 locales.
En el tercero, que ahsorbié el siguiente 25 por ciento, 272 focales. Estas cifras muestran el
mercado a cubrir, asumiendo que la estrategia tiene como principio avanzar desde los sectores
con mayor participacion a los que tienen menor participacién en las compras intermedias
totales del sector industrial provincial.

4. Desarrolto de Proveedores y Nuevas Empresas: bases de un Plan estratégico.

Un Plan Estratégico destinado a vincular el Programa Nuevas Empresas con Desarrolio
de Proveedores, debe partir de una segmentacion adecuada del mercado a dirigirse. En tal _
“sentido, el analisis antérior permité identificar actividades y dimension de los sectores, en tanto
mercados, a los que debe dirigirse el esfuerzo. La comprencion de las reglas de juego de ios
diferentes segmentos permitira, a su vez, conocer ios factores de éxito, incentivos y amenazas
gque enfrenta cada uno de ellos. De esa manera los emprendedores que hacen operativo al
Programa, estarén en condiciones de determinar los puntos fuertes y débiles, en términos
sectoriales o por rama de Actividad, de las empresas a contactar con la finalidad de ofrecerles

bienes y/o servicios.



Cada unidad integrante del programa posee un Plan estratégico de Negocios que
debera, a partir de esta orientacidén, adecuar a las compras intermedias que realizan los
establecimientos industriaies radicadas en la provincia.

Lz identificacién de los problemas estratégicos (amenazas y oportunidades del entorno)
y la diferencia entre los recursos de la empresa-objetivo y del proveedor- emprendedor
permitiran estimar los medios necesarios para lograr los objetivos del Plan: consolidar y
promover Nuevas Empresas utilizando para ello la implantacién de un Programa de Desarrolic
de Proveedores.

Teniendo en cuenta Rama de Actividad y caracteristicas de las empresas (comprador-
vendedor) a vincular, et Plan Estratégico debe recorrer las siguientes etapas:

A. Diagnéstico giobal
1. Diagnéstico econdmico y financiero
2. Diagndsticos funcionales (desglose de las funciones especializadas de
la empresa)

B. Diagndstico estratégico
1. Analisis externo, amenazas y oportunidades
2. Anélisis interno, dominio de los factores de éxito (puntos débiles y
fuertes segun conclusiones de diagnésticos funcionales)

C. Conclusiones/recomendaciones para el Plan estratégico (desarrollo a
mediano plazo).

La finalidad de ambos diagnosticos es obtener un Plan Estratégico que permita definir
desde una perspectiva coherente, decisiones a mediano y largo plazo referidas a objetivos,
mercados, actividades, medios y recursos.

El diagnéstico estratégico, conclusion del analisis global, debe considerar los diferentes
campos de actividad, el entorno {mercado y competencias) y su potencial interno
(conocimientos técnicos, competencias, medios materiaies y recursos financieros).

La segmentacion estratégica constituye, a su vez, la fase preliminar del analisis
estratégico y consiste en “desglosar” actividades empresariales y aquelios segmentos
homogéneos que definen desde ese rasgo una modalidad propia de competencia o mercado.
Esta divisibn no es la que se realiza en andlisis y/o planes de marketing, que también
clasifican, y en consecuencia delimitan, a los clientes en distintas categorias. La segmentacion

estratégica es mas extensa y comporta varias dimensiones; por lo menos tres:

a. Tipo de Cliente
b. Tipo de Necesidades satisfechas
c¢. Tipo de Tecnologia empleada

Esta operacion analitica (la segmentacién) permite abordar tres componentes decisivos

en la formulacion del Plan: segmentos, factores claves de éxito de y en cada uno de ellos y
dimensién espacial (proyeccion) de los mismos.
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El objetivo basico del andlisis es obtener una visién de tipo estructural o sistémica, con
lo cual se evita razonar en séio dos dimensiones: estado de mercado y pesc de la
competencia. Es precisamente la posicion competitiva la dimensién que permite obtener esa
visidn sistémica y desde la cual se expresa la fuerza de una empresa.

La identificacidn y clasificacién de factores de éxito dentro del sector se puede
organizar de la siguiente forma (siempre pensando en el par comprador-vendedor):

Produccién Comercializacién Financiacién Organizacién
Capacidad Calidad de ios productos  Estructura financiera Agilidad
Flexibilidad Niveil de precios Nivel de endeu-
Conocimientos miento
técnicos Capacidad de venta Asistencia financiera
Avance tecnolo_
gico. Extensién de la red Rentabilidad
Proteccidn de distribuidores
Nivel de integra_
cién imagen de marca
Costos de Pro_ Participacién del
duccién mercado

De la identificacién anterior surge la clasificacién de las posiciones competitivas
estratégicas, la que puede volcarse en la siguiente matriz:

Posicién Caracteristicas
1. Dominante Capaz de controtar el comportamiento de sus competidores

(materia de rendimiento y estrategia). Dispone de varias
opciones estratégicas independientemente de las de sus

competidores.

2. Fuerza Capaz de llevar la politica de su eleccién sin poner en
peligro su posicién a largo plazo.

3. Favorable Cuenta con algunos éxitos gracias al seguimiento de

determinadas estrategias. Muy buenas posibilidades de

poder mantener su posicion a largo plazo.

4. Desfavorable Rendimientos bastante satisfactorios para justificar la

' - contribucion de sus actividades. Subsiste generalmente

debido a la toterancia (voluntaria o no) de sus mas

importantes competidores.

Oportunidades de tipo medio (o inferior a la media) de

mantenerse a fargo plazo.

5. Marginal Rendimiento poco satisfatorio actualmente, pero tiene
posibilidades de mejorar su posicion. Puede tener las
caracteristicas de una posicion favorables, pero presenta
una gran debilidad: con probabilidad de sobrevivencia en el
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corto plazo, debe mejorar su posicién para poder tener la
oportunidad de continuar en el mercado en un futuro.

Para clasificar la empresa en reiacién con la competencia, se deben tener
identificados los segmentos estratégicos y luego se debera analizar el grado de dominio que la
empresa (una y otra, es decir comprador y proveedor por separado) tiene sobre los factores
calificados como esenciales para triunfar dentro de un segmento dado. Cabe indicar que existe
una dimension técnico-econémica en el andlisis, desde la que se debe evaluar cuan importante
es la experiencia en una actividad considerada estratégica. Es probable (con una prebabilidad
obviamente variable en cada caso) que la experiencia no sea lo mas importante, sino la
capacidad para sostener los compromisos que se contraigan, o que incluye calidad en tiempo
y forma y continuidad en la provision. El Plan Estratégico, al incorporar esta dimension, habilita
a los Nuevos Emprendedores para formular propuestas y promover clientes. Para ello, la
evaluacion ( desde el Emprendedor) debe realizarse teniendo en cuenta las cuatro variables
basicas que se describen a continuacion y que se refieren a las caracteristicas centrale que
pueden presentar los sectores ¢ Ramas de actividad:

Actividades fragmentadas: Se encuentran fuertemente diferenciadas y son poco sensibres al
volumen (es decir, el efecto experiencia tiene poca o ninguna relevancia). Predominan la
creatividad y la innovacién. Ejemplo: vestimenta. Para estos casos, el Plan Estratégico debera
ser de tipo diferencial y se organizarid alrededor de parametros como calidad, creatividad,
personalizacién y calidad de servicio.

Actividades especializadas: Son sensibles a los efectos de volumen, especialmente en la
economia de escala de grandes series. Ejemplo: envases. El Plan Estratégico debera
elaborarse teniendo en cuenta amplios margenes de maniobra y variables cualitativas de
diferenciacion (disefio original y/o capacidad para dar respuesta a las demandas det cliente en
esa materia) y cuantitativas (volumen) combinadas segun la forma en que se clasifican los
factores de éxito (esquema de calidad y precio de los productos).

Actividades en estancamiento: Presentan pocas posibilidades de actividad, ya que se
encuentran débilmente diferencias y son poco sensibles a los efectos de volumen. Los
ejemplos varian con la economia en la qué se encuentran insertos (local, regional, globalizada).
Para estos casos, y dado el perfil de micro oferentes de los Emprendedores, el acceso a
sectores con tendencia al estancamiento sélo puede evaluarse por el impacte que sobre el
propio Emprendedor tenga la vincuiacién con una o mas empresa con actividad en sectores en
estancamiento.

Actividades concentradas: Son poco sensibles a la diferenciacidén por el lado de l2 provision
pero pueden presentar beneficios via combinacion de experiencia y manejo muy competitivo de
los costos. En estos casos, un Plan Estratégico debe combinar curva de experiencia y
volumen.

Finalmente, cabe destacar que el Desarrolic de Proveedores eslabonado con la
promocion de Nuevos Emprendedores, presenta posibilidades que estan contenidas en ese
mercado de 439 millones de pesos afio de compras intermedias realizadas por la industria de la
provincia de San Luis.
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'*Se entiende por local a todo espacio fisico aislado ¢ separado de otros, que fue originariamente
construido para desarrollar actividades econdmicas, 0 que, no habiendo sido construido con ese fin, fue
utilizado para e! desarrolic de aclividades econtmicas durante el operative censal” . Principales
conceptos censales. Censo Nacional Econdmio ‘94. INDEC.

2 Este concepto incluye al personal asalariado, propietarios, empleadores, socios de cooperativas y
familiares no asalariados y otros no asalariados que trabajaban para el local a julio de 1994. Se debe
tener en cuenta que esta varfable mide la cantidad de '‘ocupaciones’ y no de “personas’ ya que una
misma persona puede tener mas de una ocupacién, Principales conceptos censales. Censo Nacional
Econémio ‘94. INDEC.



CUADROS

10



Z 5¢ J1LHO4SNYHL 30 SO4IND3 SOY10

i 0g YOILYWHOAN] T "INOD ‘WNIDIH0 DY

691'¢ 290’1 vz LOL'E 885 69 62 0Z | S3183NIW “OX3 YIavW
18E6 998’ 5.8 516/ S60°L ¥ 4 £ S3r013Y “934d “LdO ‘Q3IW HISNI
09¢°96 Z8€'02 6¥0't 11661 566 1 10¢ 1z e  S3LUVHOLNY ‘SIHOLOWOLNY
€616 904zl ¥0€'Z 18v'92 008t 822 € z¢ SINOIDVIINNINOD A AL ‘OIaVY
£50°0 816 /1L ZL9'Y GEG 8 £29'9 0.€ ZE ag , SYSHAAIG 'ONI '$3793NIN
096'8% 6Y0'Z1 989’y 116°9E 8/Z°0lL #6€ o¢ 44 SONL1O A SYINTHAWI 'STTIVINOLIAS
2iZ'8E ovo'sl £26°E ZET'92 6LZ L1 €1€ 6l Ig SOJIHLOTTTWNS DI ‘SAHOLOW
789°96 90/°62 £48°L1 81604 £ZE'Gl €681 Il 6l OAvZIvO A YINILHYEYTVL 0QiLNND
6269/ 909'0¢ 908’91 £2¢ o 60¥% 9L 915’1 £6 9z SOJIVLIW ON S3TvHIANIN Hd
295°€61 09¢°9Z 82.°9 Z0Z 191 9/Z'8l £65 8l IZ _ $02ISVE STIV.LIW
8.1°€EL 8¥9oF 18081 0£S 98 £YS 42 8Z€2 gy gl MI1S3IA 30 SYANINJ
60b L0E 665 101 10422 G18'661 100" LE 7N 99 2 SODININD A0¥d A SYIONVLSNS
L¥0'L61) GOE G 609'21 9/9°iLSl 09Z°'9¢ 9/1'L vl ¥ 13dvd 3a SOLONA0Nd 3Q AT3dvd
SYZYLZ LSE €8 LS 22 ¥68'0¢1 ¥11 9% vi9'} 19 ¥4 0211SYd A OHONVYD '¥d
ol ICE £05°98 12922 £¥Z 6¥2 9L0'ZY €622 L LY I S3UIX3L SOLONAONd
08l ¥.€ $20°68 LiL'v2 951'682 9/%'0S 9/8'L SL1 82 0diND3 A'DVYIN'OX3 V.13 30°Hd
6.9'GLY Zyeovi ¥1€'0S 9E€'69Z 665 85 €IOY €8l Gl : | Svaig3g A SOLNIWNY
AR 88V ¥Z1 G95°/2 859652 65.'85 L06°L 6¥ 62 (¥NIDI40 3a 2X3) onﬂ_:om_ ADYW

|
086'¥60°C /95968 995'2L2 PEPO6L'Z  |G08°6EY £61'€2 068 ,_ IVHINID W1OL
-4 9p 9w ug «
oleqen SOIpaw.Iaul [ejoL
|e ugIoes SQLUNSUOD sopednoo
uo,iaonpoad el -aunway 2jol sonQ!  ofeqel) ap
E| 8p JOJEA ojnig opebaiby JojeA olpaLLIaiul OLUNSU0T) s0jsand $3|B207 nno PEPIAIIDE ap eliey
] | | odavno I




1'0 L'o ¥'0 £'e | $37193NN "2X3 vH3GVYIN
£'0 ¥'0 £'0 0 S3ro713d "03dd “L1dO 'QINW HLSNI
g'l o'} £'l ¥’z S3LHYdOLNY ‘STHOLOWOLNY
8'0 L' o'l £'0 SANOIDYIINNWOD A AL ‘Olavy
L'l 9'} g'l a'g SYSH3IAIG "aNI ‘83793nNN
L'l £'Z c'l o'y SOYH1O A SYLNIHAWI ‘STTVIHOLIOT
[ 9'z g'l ¥4 SO2IHLOIT3 NNS DI 'STHOLOW
¥'v G'e g's 6l QAVZIVI A ViNILYvavIvL OGILHND
z'9 L'e G'9 70l SODITYLIN ON STTIVHINIW “Hd
§'zZ Z'y 9'z 0'Z SOQISYE SAV.LIAN
6'9 9'g L'0t Z's H1LS3IA 30 SYONTG
6'6 0’2 G'l ¥l SO2ININD A0Hd A SYIONVYLSNS
6'g Z'8 b's Q'L 13d¥d 3d S012NA0Nd 30 A13dvd
£'g ¥'8 Z'L G't 02ILSV1d A OHINYD "Hd
c£'g 9'6 9 0'8 | 3111X31 SOLONA0Nd
8's G'hl L'8 ¥'el OdiND3A A OYW'OX3 TV.LIW 30 dd
58l €€l Z'0Z 9'0Z | svaig3g A SOLNIWIY
10l v'el Z'e G'S (¥NIDIJ0 3Q "9X3) OdINDI A OV
% Uojediolied _

996Z/Z GOBBEY £5182 068 IVHANID TV1OL

¢ ap s8I u3 ,W

[ejo1

oleges)| soipauwlaul sopednoo m

fe uobell  sownsuod|  oleqedy ap |
=aUnisy S0NO Sso)sang §3|8207 PEPIAIIDE BD m,_E.wm

Z Odavno _ !




616 ¥'16 1'86 1'66 ~ SITEIANN OX3 vHIAAYIN
g'l6 £'16 £'86 $'08 S3IrO13d "03dd “LdO ‘GIN HLSNI
G'l6 6'98 0’86 0'9s SILHVdOLNY ‘STIHOLOWOLNY
0'96 6'G6 .'96 9'ch SINOIDVYDINNWOD A AL 'OIQVH
1'G6 8'y6 L'G6 £'c8 SYSH3AIG "GN ‘S33g3aNN
¥'€6 Z'e6 L6 1'68 SOHLO A SYLNIANLWI ‘'STTVIN0OLIAT
L'6 606 9'Z6 9'ge SQIHLIITT NNS DI 'STHOLOW
£'06 ¢'88 0'L6 S'e8 QAvZIVO A VIHILYVEY1IVL OQILHND
6'G8 a'vg 1'G8 9'L8 SO2VYLIN ON STTvHIANIW 'Hd
8'6. L'L8 9'8L Vb $02ISvd STTYLIN
€' 6'9L 0'9l 1'69 HILS3A 30 SYANTH
oL L 0'99 6'c9 SODININD GO A SYIDNYLSNS
6'09 £'%9 S'8s G'95 713dV¥d 30 SOL2NA0Md 3a A13dvd
0'vs L'gs p'es 695 OJLLSY1d A OHONVYD Hd
L'S¥ Ly L'9p iy | 8374X3L SOLONAOH
vie z'ge G'og v'6€ adiNd3 ADVYWIX3 VL3N 3A'Hd
9'82 L'92 ¥'8Z L'eg _ Svaig3g A SOINIWINY
L'0L p'El Z'8 §'S (YNIDI40 34 '0X3) 0dIND3 A DYIN

OANE|NWNOE ¢, U] _ |
9952.C SO86EY £51EC 068 IVHINTO TVLOL

w ap SofilW :M ]

eyl i

ofegesy| soipawilaiul sopednoo i

e UQIDBJ|  SOWNSUQD oleqeJ) ap

-aunweay S00 sojsang Sa|B307 PEPIAIIDE 9p BlUBY

¢ O¥AvNo _ _




26 L6 281992 vEveey | $3183NW "OX3 vy3AVIN
g6 LB 125982 206.2Y S3rO13H "O3dd "1dO '3 HLSNI
L6 LB 9¥959Z L1292y S3.14vdOLNY 'STHOLOWOLNY
96 96 165192 algley SINOIDVIINNWOD A AL ‘01AvY
66 56 £6C652 91891y SYSH3AIQ 'ANI ‘:S3193NN
£6 £6 L89¥se £6660F SOMLO A SYLINIHdWI 'STTIVINOLIGT
{4 6 66692 GlLEBE SO2HLIIIT NS DI 'STHOLONW
06 88 2L08%2 O9EeBE OQvZI¥D A VIH3LYYEaYIvL 0glLidnD
98 68 661 ¥Ee eLIELS SODIIV.LIN ON SATYHIANIWN; Hd
08 18 £6elle F0LOSE moo_m,_qm S3TV.LINW
LL iL 589012 gerece HLLS3A 30 SYONIYd
0L b 826161 G8BELE SOTININD'A0Hd A SYIONYLSNS
09 ¥9 1Zevol ¥g8ces 13dvd mo_wo._.onoomnv* 33 A13dvd
¥s 95 Zlelpl r299ve O21LSY1d A OHONYD| Hd
oy 514 FA%] (A" 068602 _ S3T1X3L SOLONA0™d
LE BE 050201 ¥E8L0L OdiND3 A'DYIN'IX3 TvL3IW 3dHd
6 4 6E6.LL 8seLlL _ svaig3ag A SOLNAWITY
0l 1 59612 66184 {(VNIDIJ0 30 '9X3) Onﬂ_:cm A DY
996218 S086EY TYH3INTD TYL0L

opejnwnde 9, U3l moum_zE_._om ¢ ap sa|iw u3j :

oleqel)| solpauuaiul oleqe)y| SoIPSULLSIY

e ugioed SOWNsUOd |e Ugloed SownsuoD ]
-aunuiay S041O -aunway S0J10 pEPIAIIOR ap BWEY

7 OHQYND _ |




zL2 86 16 66 001 | $37183NW "OX3 Vd3AaQYW
86 16 86 96 S3ro13y “03dd "1dO 'A3W HLSNI

16 16 26 96 S3LHVJOLNY 'SIYOLOWOLNY

86 96 16 ¥6 SINOIDVOINNWOD A AL 'OIGYY

56 56 96 £6 SYSHIAIQ ‘AN1 ‘S2193NIN

£6 £6 ¥6 06 SOHLO A SYANIHdWI 'STTVIHOLIAT

Z6 L6 £6 g9 SO2IM1LOTTINNS DA 'SAHOLONW

06 88 16 £ OAVYZIvD A VIHILHVavivL 0g1ldnd

o8 g8 68 Z8 SODIMYLAW ON STTIVHINIW “Hd

08 18 6. VL mOo_w,_qm SIIVIIN

9zl 1L LL 9. 69 Hi1S3A 30 SYONINd
0L VL 99 ¥9 SODININD A0 A SYIDONY.LSNS

08 9 8% LS 73dvd mo_wOPo:oomnﬂ 3Q A13dvd

68¥ ¥S 95 £6 g§ ODILSY1d A OHONYD "Hd
oy 4 ov Ly | $311LX31 $019N00Hd

L€ 8¢ 9¢ 6¢ 0dIND3 A DY OX3 TY.LIW 30'Hd

62 1z 8z 9z | svaig3g A SOLNIWIY

0l €l 8 9 (YNIDIZO 30 "0X3) OdINDI A DV

OAIlRNWINDE 9, U3 _ "
9952.2 S086EY €562 068 TYH3IN3D TV.LOL
¢ ap sotw ujg
jeyoL
OpE|NLWNJE ofeqes}| soipawldU sopednoao
OJaWNN |e uoel|  SOWNSUOD oleqes; ap| osauWinyN
$9|e007 -aUNWaY SO0 sojsand Sa1B207 PEPIAIIDE Bp BLIEY
§ O¥AVND _ |

1o



